
 

 
 

UNIVERSIDAD NACIONAL INTERCULTURAL 

FABIOLA SALAZAR LEGUÍA DE BAGUA 
 

FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES Y EMPRESARIALES 

ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACIÓN DE NEGOCIOS 

GLOBALES 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gestión comercial y exportación de café en la empresa Valley 

Coffee Trading S.A.C., 2021-2025 

 

Tesis para obtener el título de  

LICENCIADO EN ADMINISTRACIÓN DE NEGOCIOS GLOBALES 
 

Autor: Bach. Beken Jamil Perez Acuña 

ORCID: https://orcid.org/0000-0002-7421-092X 
 

Asesor: Dr. Víctor Hugo Puicán Rodríguez  

ORCID: https://orcid.org/0000-0001-7402-9576 
 

Registro: (038-2025/FACISE/ANG) 

 

 

 

BAGUA – PERÚ 

 2026



 

ii 
 

Dedicatoria 

Dedico este trabajo de investigación, con profundo amor y gratitud, a mi 

madre quien, con su entrega incansable, fortaleza y apoyo incondicional 

ha sido el pilar fundamental en mi vida y en mi formación profesional. Su 

ejemplo de perseverancia, sacrificio y valores me ha impulsado a seguir 

adelante aun en los momentos más difíciles, convirtiéndose en la principal 

motivación para alcanzar cada uno de mis objetivos. 

A mi padre, que hoy se encuentra en el cielo, le dedico este logro como un 

homenaje a su memoria, su enseñanza, amor, ejemplo de responsabilidad 

y esfuerzo que permanecen vivos en cada paso que doy; aunque su 

presencia física ya no me acompaña, su guía espiritual ha sido una fuente 

constante de inspiración para no rendirme y continuar con determinación 

este camino académico. 

Asimismo, dedico este trabajo a mis hermanos, por su apoyo constante, 

comprensión y palabras de aliento; su compañía y confianza en mí han 

sido fundamentales para superar los desafíos que surgieron durante el 

desarrollo de esta investigación, brindándome la motivación necesaria para 

culminar con éxito esta etapa profesional. 

Este logro no solo representa un esfuerzo personal, sino también el reflejo 

del amor, la unión y el respaldo de mi familia, a quienes dedico con orgullo 

este trabajo 

 

 

 



 

iii 
 

Agradecimiento 

A Dios, por concederme la vida, la salud y la fortaleza necesarias 

para perseverar en cada etapa de este proceso académico. Su guía 

y bendición han sido fundamentales para superar las dificultades y 

culminar satisfactoriamente este trabajo de investigación. 

A la Universidad Nacional Intercultural Fabiola Salazar Leguia de 

Bagua (UNIFSLB), por ser la casa de estudios que contribuyó a mi 

formación profesional, brindándome los conocimientos necesarios 

para el desarrollo de esta investigación. 

A los docentes de la UNIFSLB, por su orientación, dedicación y 

valiosos aportes académicos, los cuales fortalecieron mi formación 

profesional y permitieron el adecuado desarrollo del desarrollo de 

esta investigación. 

De manera especial, a mi asesor de tesis, por su orientación 

constante, dedicación, paciencia y valiosas sugerencias 

académicas, las cuales fueron fundamentales para el correcto 

desarrollo de esta investigación 

A los profesionales que, con su experiencia y conocimientos, 

brindaron orientación y apoyo durante el desarrollo del trabajo de 

investigación, contribuyendo de manera significativa al logro de los 

objetivos planteados. 

Al personal que participó en la encuesta, por su tiempo, y valiosa 

colaboración, la cual permitió la recolección de información 

necesaria para el análisis y desarrollo de los resultados de esta 

investigación. 

Finalmente, a la empresa Valley Coffee Trading S.A.C., por las 

facilidades brindadas y el apoyo otorgado para la realización del 

presente trabajo, así como por permitir el acceso a la información 

necesaria para el cumplimiento de los objetivos propuestos.



 

iv 
 

Índice de contenido 

 

Dedicatoria ....................................................................................................................... ii 

Agradecimiento ............................................................................................................... iii 

Índice de contenido ......................................................................................................... iv 

Índice de tablas ............................................................................................................... vi 

Indicé de figuras ............................................................................................................. vii 

Resumen ....................................................................................................................... viii 

Abstract ........................................................................................................................... ix 

I. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA .................................................................... 12 

1.1. Determinación del problema de investigación ........................................ 12 

1.2. Formulación del problema ...................................................................... 13 

1.3. Objetivos: General y específicos ............................................................ 14 

1.4. Importancia y alcance de la investigación .............................................. 14 

1.5. Justificación de la investigación ............................................................. 14 

II. MARCO TEÓRICO ................................................................................................ 16 

2.1. Antecedentes del estudio ....................................................................... 16 

2.2. Bases teóricas ........................................................................................ 19 

2.2.1. Gestión comercial ............................................................................ 19 

2.2.2. Dimensiones de la gestión comercial ............................................... 21 

2.2.3. Exportación ...................................................................................... 23 

2.2.4. Dimensiones de la exportación ........................................................ 24 

2.3. Definición de términos básicos ............................................................... 26 

III. HIPÓTESIS ............................................................................................................ 27 

3.1. Hipótesis ................................................................................................ 27 

3.2. Variables................................................................................................. 27 

3.2.1. Variable 1: Gestión comercial .......................................................... 27 

3.2.2. Variable 2: Exportación de café ....................................................... 28 

3.3. Operacionalización de variables ............................................................. 28 

IV. METDOLOGÍA ....................................................................................................... 30 

4.1. Enfoque de la investigación ................................................................... 30 



 

v 
 

4.2. Tipo de investigación .............................................................................. 30 

4.3. Diseño de investigación ......................................................................... 30 

4.4. Método ................................................................................................... 30 

4.5. Población y muestra ............................................................................... 30 

4.5.1. Población ......................................................................................... 30 

4.5.2. Muestra ............................................................................................ 30 

4.6. Técnicas e instrumentos de recolección de datos .................................. 31 

4.6.1. Técnicas .......................................................................................... 31 

4.6.2. Instrumentos .................................................................................... 31 

4.7. Validez y confiabilidad de instrumentos .................................................. 31 

4.8. Contrastación de la hipótesis ................................................................. 32 

V. RESULTADOS ....................................................................................................... 33 

5.1. Presentación y análisis de los resultados ............................................... 33 

5.2. Discusión de resultados ......................................................................... 36 

ANEXOS ....................................................................................................................... 58 

 

 



 

vi 
 

Índice de tablas 

Tabla 1. Prueba de normalidad de Shapiro-Wilk para las variables del estudio . 32 

Tabla 2. Correlación entre las dimensiones de la gestión comercial y los tres 

outcomes del estudio .................................................................................................... 35 

Tabla 3.  Correlación entre la gestión comercial y la exportación de café .......... 36 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

vii 
 

Indicé de figuras  

 

Figura 1.  Distribución porcentual del nivel de gestión comercial ....................... 33 

Figura 2.  Distribución del nivel de exportación de café en soles ....................... 34 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

viii 
 

Resumen 

La presente investigación tuvo como misión determinar si aquello que se conoce 

como la gestión comercial se encuentra relacionado con la exportación de café en la 

empresa Valley Coffee Trading S.A.C., Bagua Grande. Para ello se usó como último 

tiempo el periodo 2021-2025, lo que explicará la misma como un trabajo con enfoque 

cuantitativo aplicado, y diseño no experimental; siendo su alcance descriptivo-

correlacional. La población/muestra censal estuvo conformada por 50 trabajadores y 

socios de la empresa sujeta al estudio, así como también reportes de exportación 

relacionados con este mismo tiempo. Se usaron como técnicas la encuesta y el 

análisis documental, y se utilizaron como instrumentos el cuestionario de encuesta y 

la guía de análisis documental. Los resultados recogieron que un 86,0% de los 

sujetos/as del estudio presentaron altos niveles de gestión comercial, mientras que 

las exportaciones mostraron una tendencia general al aumento para el periodo 2021-

2025, que al final del tiempo presentaron un crecimiento acumulado de las 

exportaciones del 17,54 %. La planeación comercial mostró asociación positiva y 

significativa con la exportación de café (Rho = 0,338; p = 0,016), mientras que las 

restantes dimensiones no mostraron significancia estadística. Por último, se llegó a 

la conclusión de que la gestión comercial se encuentra relacionada de manera 

significativa y positiva con la exportación de café. 

Palabras clave: Gestión comercial, exportación de café, calidad del café, costos 

logísticos, competitividad exportadora. 
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Abstract 

The objective of this study was to determine whether what is known as commercial 

management is related to coffee exports at Valley Coffee Trading S.A.C. in Bagua 

Grande. The study focused on the 2021–2025 period, which classifies it as a study with 

an applied quantitative approach and a non-experimental design; its scope is descriptive-

correlational. The population/sample consisted of 50 employees and partners of the 

company under study, as well as export reports from the same time period. The research 

methods employed were a survey and document analysis, and the instruments used were 

a survey questionnaire and a document analysis guide. The results showed that 86.0% 

of the study participants demonstrated high levels of commercial management, while 

exports exhibited a general upward trend for the 2021–2025 period, with cumulative 

export growth of 17.54% by the end of that period. Commercial planning showed a 

positive and significant association with coffee exports (Rho = 0.338; p = 0.016), while 

the remaining dimensions did not show statistical significance. Finally, it was concluded 

that commercial management is significantly and positively related to coffee exports. 

 

Keywords: Commercial management, coffee export, coffee quality, logistics costs, export 

competitiveness. 
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Introducción 

La gestión comercial cumple un rol fundamental dentro de las organizaciones 

exportadoras, ya que comprende el conjunto de estrategias, procesos y actividades 

orientadas a la planificación, promoción y comercialización eficiente de los productos. 

Una adecuada gestión comercial permite a las empresas identificar oportunidades de 

mercado, mejorar la relación con los clientes internacionales y optimizar sus operaciones 

comerciales. En el sector cafetalero, estas acciones adquieren mayor importancia debido 

a la elevada competencia internacional, las exigencias de calidad y las constantes 

variaciones en los mercados de exportación (Degefa, 2024) 

Sin embargo, muchas empresas exportadoras enfrentan dificultades relacionadas 

con la limitada planificación comercial, escasa innovación tecnológica, insuficiente 

capacitación del personal y restricciones vinculadas al crecimiento empresarial, factores 

que pueden afectar el desempeño exportador. Asimismo, variables como la calidad del 

café y los costos logísticos de exportación influyen significativamente en la competitividad 

de las empresas dedicadas al comercio internacional de café. Por ello, resulta necesario 

analizar cómo la gestión comercial se relaciona con la exportación de café dentro de las 

organizaciones exportadoras 

En ese sentido, la presente investigación se desarrolló en la empresa Valley 

Coffee Trading S.A.C., dedicada a la comercialización y exportación de café, con la 

finalidad de determinar la relación entre la gestión comercial y la exportación de café 

durante el periodo 2021-2025. Para ello, se consideraron como dimensiones de la 

gestión comercial la planeación comercial, innovación tecnológica, rentabilidad y 

crecimiento, así como la capacitación y desempeño del personal. Del mismo modo, se 

analizaron aspectos relacionados con la exportación de café, tales como volumen y 

frecuencia de exportación, mercados internacionales, barreras de exportación y 

certificaciones. 

La investigación se justifica debido a su importancia teórica y práctica, ya que 

permitirá ampliar el conocimiento sobre la influencia de la gestión comercial en el 

desempeño exportador de las empresas cafetaleras, contribuyendo además con 

información relevante para la toma de decisiones empresariales. Asimismo, los 

resultados obtenidos podrán servir como referencia para futuras investigaciones 
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relacionadas con el comercio internacional y la gestión empresarial en el sector 

agroexportador. 

Metodológicamente, el estudio presentó un enfoque cuantitativo, de tipo 

descriptivo-correlacional, con diseño no experimental y longitudinal. La población estuvo 

conformada por trabajadores y socios de la empresa Valley Coffee Trading S.A.C., 

empleándose técnicas de encuesta y análisis documental para la recolección de 

información. Los datos obtenidos fueron procesados mediante herramientas estadísticas 

que permitieron identificar el comportamiento de las variables y establecer el grado de 

relación existente entre ellas. 

Finalmente, la investigación se estructuró en diversos capítulos. El primer capítulo 

comprende el planteamiento del problema, objetivos, el segundo capítulo desarrolla la 

hipótesis y justificación del estudio. El tercer capítulo abarca el marco teórico, 

antecedentes y bases conceptuales relacionadas con las variables investigadas. El 

cuarto capítulo aborda la metodología de investigación, incluyendo diseño, población, 

muestra, técnicas e instrumentos. El quinto capítulo presenta los resultados, análisis e 

interpretación de datos. Por último, se exponen las conclusiones, recomendaciones, 

referencias bibliográficas y anexos correspondientes al estudio.



 

12 
 

I. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

1.1. Determinación del problema de investigación 

En Vietnam Da Cruz et.al (2024) argumentan que los exportadores enfrentan 

barreras no arancelarias, problemas logísticos en puertos y carreteras, fluctuaciones de 

precios internacionales, y una débil capacidad de adaptación del producto a los 

estándares de mercados premium; estas limitaciones impactan directamente en la 

rentabilidad de los productores, la estabilidad de los ingresos, restringen el desarrollo de 

marcas propias y la participación en las cadenas comerciales globales. 

En Etiopía el país enfrenta serias limitaciones en su gestión comercial y sistema 

exportador, limitada capacidad institucional de las cooperativas, y un bajo nivel de 

adaptación a estándares internacionales de sostenibilidad y certificación. Estos 

problemas disminuyen el ingreso directo de los productores, y afectan la sostenibilidad 

del sector. También dificultan el cumplimiento de nuevas regulaciones internacionales 

poniendo en riesgo las futuras exportaciones (Ketema & Goshu , 2024). 

Lubis et.al (2023)  En Indonesia enfrenta una baja competitividad en el mercado 

internacional, debido a factores estructurales, logísticos, a pesar de su potencial 

productivo, enfrenta limitaciones estructurales en su gestión comercial de café, causadas 

por fragmentación productiva, infraestructura deficiente. Estas causas generan efectos 

negativos como la disminución de exportaciones, pérdida de valor agregado, y una 

creciente vulnerabilidad frente a regulaciones. 

En el Perú la inexistencia de un modelo adecuado de gestión comercial limita 

progresivamente el crecimiento de las ventas en los mercados internacionales; del 

mismo modo, la escasa disponibilidad de recursos financieros, indispensables para el 

funcionamiento operativo y la sostenibilidad de la empresa, constituye una restricción 

significativa. Asimismo, la insuficiente incorporación de tecnología se presenta como un 

factor clave, debido a que incide directamente en la eficiencia de los procesos 

productivos y en la optimización de los costos.(Zarate & Huarcaya, 2025) 

Según un estudio realizado por Molina et.al (2024) mencionan que en Jaén y San 

Ignacio, en Cajamarca, la débil sociedad de caficultores en cooperativas, el acceso 

limitado a financiamiento, la insolvencia de materias y la baja adopción tecnológica redujo 

la productividad y la capacidad de llevar volúmenes consistentes al mercado 
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internacional; el incremento de los costos operativos impidió que los exportadores 

pudieran adaptarse a condiciones adversas, provocando una caída drástica en los envíos 

a Estados Unidos. 

El departamento de Amazonas Sánchez et.al (2022) presentaron un potencial 

importante para la producción de café orgánico y de calidad, sin embargo, enfrenta serios 

problemas de comercialización; la débil articulación entre los productores y los 

exportadores, sumada a una escasa presencia de estrategias de marketing internacional. 

Esto conlleva a que gran parte del café producido se venda como materia prima a granel, 

sin valor agregado, generando ingresos bajos y desperdiciando oportunidades en 

mercados premium como el europeo. 

Valley Coffee Trading S.A.C. es una empresa dedicada a la exportación de café, 

ubicada en Bagua Grande; no obstante, en el proceso de acopio de la materia prima se 

presentan diversas dificultades operativas. En primer lugar, el área destinada al 

recibimiento del café no cuenta con un espacio adecuado, lo cual ocasiona retrasos en 

la atención a los proveedores y genera cuellos de botella y saturación en dicha zona. 

Asimismo, el almacén carece de una adecuada distribución del café según su calidad, lo 

que provoca confusión y demoras en las operaciones; estas deficiencias originan costos 

adicionales para la empresa y afectan negativamente su nivel de competitividad frente a 

otras organizaciones del sector que cuentan con una mejor implementación logística. De 

igual manera, la falta de precisión en el registro y ubicación de los productos, así como 

la ausencia de un sistema de codificación eficiente en la zona de acopio, ralentiza el 

proceso de exportación y dificulta la gestión operativa. 

1.2. Formulación del problema 

Problema general: 

¿En qué medida la gestión comercial se asocia con la exportación de café en la 

empresa Valley Coffee Trading S.A.C., 2021-2025, Bagua Grande? 

Problemas específicos: 

PE1. ¿Cuál es el nivel de gestión comercial en la empresa Valley Coffee Trading 

S.A.C., 2021-2025?  

PE2. ¿Cuál es el nivel de exportación de café en la empresa Valley Coffee 

Trading S.A.C., 2021-2025?  
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PE3. ¿En qué medida la planeación comercial, innovación tecnológica, 

rentabilidad y crecimiento, y capacitación y desempeño del personal se asocian con la 

exportación de café en la empresa Valley Coffee Trading S.A.C., 2021-2025, Bagua 

Grande? 

1.3. Objetivos: General y específicos 

Objetivo General: 

Determinar sí la gestión comercial se asocia con la exportación de café en la 

empresa Valley Coffee Trading S.A.C., 2021-2025, Bagua Grande. 

Objetivos específicos 

OE1. Identificar el nivel de gestión comercial en la empresa Valley Coffee Trading 

S.A.C., 2021-2025. 

OE2. Describir el nivel de exportación de café en la empresa Valley Coffee Trading 

S.A.C., 2021-2025. 

OE3. Establecer sí la planeación comercial, innovación tecnológica, rentabilidad y 

crecimiento, y capacitación y desempeño del personal se asocian con la exportación de 

café  la empresa Valley Coffee Trading S.A.C., 2021-2025, Bagua Grande. 

1.4. Importancia y alcance de la investigación 

La presente indagación es significativa ya que accede analizar de manera 

sistemática la gestión comercial y su relación con la exportación de café en la empresa, 

contribuyendo a la comprensión de cómo las buenas prácticas comerciales influyen en 

el desempeño exportador dentro del sector cafetalero peruano. 

El alcance es descriptivo y correlacional, porque se orienta a referir las 

características de la gestión comercial y la exportación de café, así como a determinar la 

relación existente entre ambas variables en la empresa. 

1.5. Justificación de la investigación 

En el ámbito teórico, la investigación aporta conocimientos relacionados con la 

gestión comercial y el comercio internacional, específicamente en el rubro de la 

exportación de café. Asimismo, servirá como antecedente para futuras exploraciones 

académicas relacionadas con empresas agroexportadoras, especialmente aquellas 

dedicadas a productos tradicionales como el café  
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En lo práctico, el estudio proporcionará información relevante para la gerencia de 

la empresa, ya que permitirá identificar fortalezas y debilidades en los procesos de 

gestión comercial. Los resultados servirán como base para la toma de disposiciones, 

encaminadas a mejorar la eficiencia comercial y fortalecer la competitividad en los 

mercados de exportación. 

Metodológicamente, el estudio es relevante porque emplea un enfoque 

cuantitativo, utilizando técnicas de recolección de datos como la encuesta y el análisis 

estadístico, lo cual permitirá validar instrumentos y métodos aplicables a investigaciones 

similares en el ámbito de la gestión comercial y la exportación. 

Finalmente, en lo social y económico, la investigación contribuye indirectamente 

al fortalecimiento del sector cafetalero, ya que una mejor gestión comercial y desempeño 

exportador favorece la generación de ingresos, empleo y desarrollo económico en las 

zonas productoras de café.
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II. MARCO TEÓRICO 

2.1. Antecedentes del estudio  

Internacionales 

Rohwiyati et.al (2025) realizaron un estudio en Indonesia con el objeto de analizar 

la correlación entre la gestión comercial y el desempeño exportador de MYPES; bajo un 

enfoque cuantitativo, descriptivo-correlacional, encuestando a 212 empresas 

exportadoras de café los resultados evidenciaron que la orientación al cliente influye de 

manera positiva y significativa en la ventaja competitiva (t = 3.048; p = 0.002) y en el 

desempeño exportador (t = 2.228; p = 0.026). Asimismo, la orientación al competidor 

mostró una relación significativa con la ventaja competitiva (t = 2.805; p = 0.005), aunque 

no presentó influencia directa sobre el desempeño exportador (p = 0.949). El estudio 

concluye que una gestión comercial estructurada permite mejorar la participación en 

mercados internacionales de café. 

Wibowo et al. (2025) describieron la capacidad de gestión comercial y su relación 

con el desempeño exportador en empresas cafetaleras; utilizaron un enfoque 

cuantitativo, no experimental y descriptivo, encuestando a 30 empresas exportadoras; 

los resultados evidenciaron que la estrategia de desarrollo de producto influye de manera 

auténtica y reveladora en el desempeño exportador (coeficiente = 0.437; t = 3.842), 

seguida de la capacidad de marketing (coeficiente = 0.365; t = 3.251) y el apoyo 

institucional (coeficiente = 0.298; t = 2.975). Estos hallazgos indican que mayores niveles 

de gestión comercial, expresados en innovación del producto, capacidades de 

comercialización y soporte institucional, se asocian con un mejor desempeño en las 

exportaciones de café. 

En Colombia Huancas et al. (2025) analizaron el comportamiento de las 

exportaciones de café en el periodo 2019-2023, considerando los efectos de las 

dificultades meteorológicas en la producción. Adoptaron un enfoque cuantitativo y 

descriptivo, longitudinal. Resultando que Estados Unidos fue el principal destino, 

acumulando más de 6 millones de dólares FOB durante el periodo. Bélgica y Alemania 

ocuparon las siguientes posiciones en la lista de mercados destino. La exportación hacia 

Estados Unidos experimentó una reducción del 33.82 % entre 2022 y 2023, mientras que 

China presentó un crecimiento del 75.40 % en el mismo lapso, destacándose como un 
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mercado emergente para el café. Los autores concluyeron que la diversificación de 

mercados es crucial para mantener la competitividad de las exportaciones frente a la 

crisis climática que afecta la productividad en regiones tradicionales de producción, por 

lo que recomiendan centrarse en mercados con tendencia de crecimiento para sostener 

la competitividad internacional del café colombiano. 

En Indonesia, Heriqbaldi et al. (2025) analizaron la asociación entre los programas 

de impulso  exportador y el desempeño de las exportaciones, incorporando variables de 

gestión comercial como el conocimiento exportador y la percepción gerencial. Fue 

cuantitativo, no experimental y transversal, encuestando a 287 empresas exportadoras; 

los resultados evidenciaron que los programas de promoción de exportaciones influyen 

de manera positiva y significativa en el conocimiento exportador (β = 0,41; p < 0,01) y en 

la percepción de la gestión comercial (β = 0,38; p < 0,01); asimismo, el conocimiento 

exportador mostró una relación directa con el compromiso exportador (β = 0,35; p < 0,05), 

mientras que la competitividad exportadora impactó significativamente en el desempeño 

exportador (β = 0,46; p < 0,01), explicando aproximadamente el 48 % de la varianza del 

desempeño exportador (R² = 0,48). En conclusión, el estudio confirma que una adecuada 

gestión comercial, fortalecida por programas de promoción a las exportaciones, 

contribuye de manera significativa a mejorar la competitividad y los resultados 

exportadores. 

En Etiopia Negeri y Ji, (2023)  analizaron el efecto del conocimiento exportador y 

el compromiso exportador de café con el papel mediador de la adaptación del producto 

en las empresas exportadoras de café. Fue cuantitativa, y no experimental, encuestando 

a 273 empresas exportadoras. Los resultados mostraron que el conocimiento exportador 

tiene un efecto positivo y significativo sobre el desempeño exportador (β = 0.141; p < 

0.001), así como sobre la adaptación del producto (β = 0.501; p < 0.001). El compromiso 

exportador también influyó significativamente en el desempeño exportador (β = 0.424; p 

< 0.001) y en la adaptación del producto (β = 0.240; p < 0.001), mientras que la 

adaptación del producto impactó directamente en el desempeño exportador (β = 0.370; 

p < 0.001. En conclusión, el estudio evidencia que el conocimiento exportador suficiente 

y un alto compromiso exportador, junto con estrategias de adaptación del producto, 

pueden mejorar significativamente el desempeño exportador de las empresas cafeteras.  
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Nacionales 

En Lima Zárate y Huarcaya (2025) examinaron el vínculo entre el modelo de 

gestión comercial y las exportaciones de pisco desde el Perú hacia Estados Unidos. Fue 

cuantitativa, descriptivo-correlacional, bajo un cuestionario tipo Likert. Los resultados 

evidenciaron que el 68 % de las empresas presentó un nivel alto de aplicación del modelo 

de gestión comercial, mientras que el 72 % registró un nivel medio-alto de desempeño 

exportador; asimismo, se obtuvo un coeficiente de correlación de r = 0,78, con un nivel 

de significancia p < 0,01, lo que demuestra relación positiva, significativa y eficiente entre 

la gestión comercial y las exportaciones de pisco hacia el mercado estadounidense. Se 

concluyó que la adecuada implementación del modelo de gestión comercial, influye 

significativamente en el incremento y sostenibilidad de los envíos de pisco del Perú hacia 

Estados Unidos. 

En Junín Inca y Rodrígues (2024) indagaron con el objetivo de describir la 

influencia de la gestión comercial en las exportaciones de café. Adoptaron un enfoque 

cuantitativo, descriptivo y correlacional, encuestaron a 60 productores cafetaleros. Los 

resultados evidenciaron que el 63,3 % de los encuestados percibió un nivel medio de 

gestión comercial, mientras que el 26,7 % la calificó como alta; en cuanto a la variable 

exportación, el 58,3 % indicó un nivel medio de desempeño exportador y el 31,7 % un 

nivel alto. Asimismo, el análisis correlacional arrojó un coeficiente de Spearman de r = 

0,56, con un nivel de significancia p < 0,05, lo que demuestra la existencia de una 

correlación positiva moderada entre la gestión comercial y las exportaciones. Se 

concluyó que una gestión comercial influye favorablemente en el desempeño exportador 

Esteban y  Ramos (2024) investigaron con el objetivo de determinar la relación 

entre la competitividad empresarial y la exportación de las empresas de café de la región 

Junín durante el año 2023. Fue cuantitativo, descriptivo, y no experimental; encuestando 

a 20 empresas. Los resultados evidenciaron que el 65 % de las empresas presentó un 

nivel alto de competitividad empresarial, mientras que el 70 % mostró un nivel medio–

alto de desempeño exportador; asimismo, se obtuvo un coeficiente de correlación de 

Spearman de r = 0,72, con un nivel de significancia p < 0,01, lo que indica una relación 

positiva y estadísticamente significativa entre ambas variables. Se concluyó que un 

mayor nivel de competitividad empresarial, especialmente en dimensiones como gestión 
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comercial, posicionamiento de mercado y capacidad organizacional, contribuye 

significativamente a mejorar el desempeño exportador de las compañías cafetaleras. 

López y Portocarrero (2022)  en su investigación buscaron establecer la relación 

entre la gestión comercial y la exportación de café en la provincia de Rodríguez de 

Mendoza, Amazonas 2022. Fue cuantitativa no experimental y nivel correlacional. Los 

resultados evidenciaron una relación alta y directa entre la gestión comercial y la 

exportación de café orgánico, obteniéndose un coeficiente de correlación de Spearman 

de r = 0,81, con un nivel de significancia p < 0,01; asimismo, las dimensiones gestión de 

ventas y clientes (r = 0,79), comunicación comercial (r = 0,74) y planificación estratégica 

comercial (r = 0,77) mostraron una relación significativa con la variable exportación. Se 

estableció también que la comercialización estaba vinculada directamente con la 

exportación del café cultivado en la provincia de Rodríguez de Mendoza, de tal manera 

que a mayor nivel de comercialización de las cooperativas de cafetaleros, mayores serán 

sus niveles de exportación. 

Delgado (2022) determinó el vínculo entre la gestión comercial y la calidad de 

servicio al usuario en Electro Oriente; fue cuantitativo, y nivel descriptivo-correlacional. 

Los resultados evidenciaron que el nivel de gestión comercial en el área de reclamos fue 

calificado mayoritariamente como regular en un 65,94 %, seguido de un nivel ineficiente 

en 29,71 % y solo un 4,35 % lo consideró eficiente; asimismo, las dimensiones de la 

gestión comercial presentaron predominantemente un nivel regular. El análisis 

correlacional mostró la existencia de una relación positiva alta entre la gestión comercial 

de reclamos y la calidad de servicio al usuario, obteniéndose un coeficiente de 

correlación de Pearson de r = 0,762, con un nivel de significancia de p = 0,000, esto 

confirma que la relación es estadísticamente significativa. Se concluyó que una mejora 

en la gestión comercial del área de reclamos influye directamente en el incremento de la 

calidad del servicio. 

2.2. Bases teóricas 

2.2.1. Gestión comercial 

La teoría de la ventaja competitiva según Barney (1991), sustenta que la mejora 

de una compañía depende de la adecuada gestión de sus recursos internos, los cuales 

deben ser valiosos, raros, difíciles de imitar y organizacionalmente explotables, las 
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empresas que gestionan estratégicamente sus recursos logran ventajas competitivas 

sostenibles que se reflejan en mejores resultados comerciales y mayor posicionamiento 

en los mercados. En el contexto del comercio internacional, esta teoría explica que una 

gestión comercial eficiente basada en la planificación, innovación tecnológica, 

rentabilidad y capital humano permite a las empresas exportadoras fortalecer su 

competitividad frente a otros actores del mercado global. Por ello, la teoría de la ventaja 

competitiva sustenta la hipótesis general de la investigación, al explicar la relación 

significativa entre la gestión comercial y la exportación de café en la empresa Valley 

Coffee Trading S.A.C. 

Drucke (1954) en su teoría la planeación estratégica plantea que las 

organizaciones deben establecer objetivos claros, formular estrategias y definir acciones 

coherentes para lograr un desempeño eficiente y sostenible. La falta de planificación 

restringe la capacidad de las entidades para anticiparse a los cambios del entorno, 

afectando negativamente su gestión y resultados. Asimismo. En relación a la gestión 

comercial, esta teoría permite evaluar el nivel de organización, dirección y control de las 

actividades orientadas a la exportación. En tal sentido, la teoría de la planeación 

estratégica respalda la hipótesis específica que señala que el nivel de gestión comercial 

en la empresa es deficiente, al proporcionar un marco conceptual para identificar 

debilidades en la planificación comercial. 

La teoría de la innovación tecnológica según Dalla y Alves, (2017) mencionan que 

introducción de nuevas tecnologías y procesos innovadores permite a las sociedades 

optimizar su eficacia, bajar precios y aumentar su competitividad en los mercados. La 

innovación es considerada un motor clave del crecimiento económico y del desempeño 

empresarial. En el ámbito de la gestión comercial y la exportación, la innovación 

tecnológica facilita la automatización de procesos, el uso de plataformas digitales y la 

mejora de la gestión de clientes internacionales. En este sentido, esta teoría sustenta la 

dimensión innovación tecnológica y explica su influencia significativa en la exportación 

de café, tal como se plantea en la hipótesis específica de la investigación 

López y Portocarrero (2022) argumentan que la gestión comercial comprende el 

conjunto de estrategias que una empresa desarrolla para fortalecer y ampliar su actividad 

comercial, optimizando sus relaciones con el entorno, fomentando la innovación 
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tecnológica y consolidando su competitividad en el mercado. Su función principal 

consiste en vincular a la organización con el contexto externo, asumiendo un rol activo y 

participativo en el mercado a través del incremento de las ventas, la satisfacción del 

cliente, la capacitación del talento humano y la mejora continua de los procesos 

administrativos. En ese sentido, la gestión comercial tiene como finalidad alcanzar una 

mayor rentabilidad y propiciar el crecimiento sostenido de la organización; asimismo, no 

se limita únicamente al análisis del mercado, sino que abarca la introducción efectiva de 

productos y servicios orientados a satisfacer las necesidades del consumidor final. 

También Pazmiño y Peña (2021) afirman que la gestión comercial tiene como 

misión facilitar la vinculación de la organización con su entorno externo, asumiendo 

diversas funciones estratégicas, entre ellas la satisfacción del cliente, el fortalecimiento 

de la participación en el mercado y el incremento de las ventas. Asimismo, comprende la 

adecuada planificación y ejecución de las actividades de marketing, la capacitación 

constante del recurso humano y la optimización de los procesos administrativos. Este 

conjunto de acciones se orienta al logro de una mayor rentabilidad, la cual constituye un 

factor clave para el crecimiento y la sostenibilidad de la empresa. 

2.2.2. Dimensiones de la gestión comercial 

Dimensión 1: Planeación comercial 

Melgarejo et al. (2022) lo definen como estrategias de ventas se encuentran 

integradas dentro del plan de negocios de la empresa, en el cual se establecen los 

objetivos comerciales, las acciones necesarias para alcanzarlos y los mecanismos 

mediante los cuales serán medidos y ajustados en función del presupuesto disponible. 

Este proceso forma parte de la planificación estratégica organizacional, cuya finalidad es 

diseñar y ejecutar programas de acción orientados al cumplimiento de los objetivos de 

marketing y ventas. En ese sentido, la planeación en el proceso de ventas resulta 

esencial, ya que permite prever resultados y evaluar las consecuencias futuras de las 

decisiones adoptadas en el presente, así como analizar las tendencias del mercado y 

anticiparse a las amenazas del entorno, reduciendo sus posibles impactos. 

Salas et al. (2021)  evidencian que la planeación constituye un pilar fundamental 

dentro de la organización, debido a que permite proyectar el futuro y orientar las acciones 

hacia su cumplimiento. Asimismo, resulta indispensable para conducir a la empresa al 
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logro de sus objetivos, poniendo especial énfasis tanto en el entorno como en la 

participación de las personas involucradas. La planeación genera transformaciones 

significativas en las organizaciones, al promover la aplicación de técnicas innovadoras. 

Los indicadores de esta dimensión son: Objetivos comerciales, análisis de 

mercado, planificación de ventas, estrategias de precios y programación comercial. 

Dimensión 2: Innovación tecnológica  

Para Morales y Freire (2021) la innovación tecnológica se entiende como el proceso 

mediante el cual las ideas y las invenciones se convierten en productos y procesos, 

integrando de manera necesaria el uso de la tecnología y su interacción con los 

mercados. En este sentido, la innovación se manifiesta a través de la introducción de 

productos o métodos nuevos o significativamente mejorados, o de la combinación de 

ambos, los cuales se diferencian de las prácticas existentes gracias a la aplicación de 

nuevos conocimientos y avances tecnológicos. Dichos desarrollos pueden originarse 

tanto al interior de la organización como a partir de fuentes externas, mediante 

asesoramiento especializado o la adquisición de tecnología. 

Los indicadores de esta dimensión son: sistemas informáticos, tecnologías CRM, 

automatización, plataformas digitales y actualización tecnológica 

Dimensión 3: Rentabilidad y crecimiento  

Gonzales et al. (2023) argumentan que la rentabilidad se concibe como la relación 

resultante entre los ingresos económicos que genera una empresa y los costos o egresos 

de capital en los que incurre para el desarrollo de sus actividades. Por otro lado, Mera 

et. al (2022) sostienen que el crecimiento empresarial constituye un proceso mediante el 

cual las organizaciones logran consolidarse y expandirse dentro del mercado en el que 

operan, lo cual requiere una adecuada utilización de sus recursos. Estos recursos 

comprenden los de carácter económico y financiero, así como los activos, la maquinaria, 

el talento humano, la tecnología y todos aquellos elementos que contribuyen al 

cumplimiento de los objetivos organizacionales, tales como el incremento de la 

producción, el aumento de las ventas y la expansión de la empresa. 

Los indicadores de esta dimensión son: ingresos por exportación, margen de 

rentabilidad, crecimiento de ventas, sostenibilidad financiera e inversión comercial. 

Dimensión 4: Capacitación y desempeño del personal 
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Cid y Baldovinos (2025) conciben como un proceso sistemático orientado al 

desarrollo de las competencias del colaborador, mediante la transmisión de 

conocimientos relevantes para un adecuado desempeño laboral. Asimismo, fomenta 

actitudes, habilidades y capacidades específicas requeridas para cada puesto de trabajo, 

contribuyendo al fortalecimiento del crecimiento profesional de los empleados y, a su vez, 

apoyando el cumplimiento de los objetivos organizacionales. Destaca que el desempeño 

laboral se refleja en acciones que un trabajador efectúa, con la intención de obtener 

objetivos y mejora en su labor. Este proceso requiere que cada trabajador diseñe y 

aplique una estrategia personal que le permita cumplir eficazmente con las metas 

establecidas 

Los indicadores de esta dimensión son: capacitación en comercio exterior, 

conocimiento internacional, desempeño laboral, productividad y compromiso laboral. 

2.2.3. Exportación  

Buckley y Casson (2007) nos dicen que la teoría del crecimiento empresarial señala 

que el desarrollo de las organizaciones depende de su capacidad para utilizar 

eficientemente sus recursos y generar rentabilidad. Según esta teoría, las empresas con 

mayores niveles de rentabilidad tienen mayores posibilidades de expandirse, invertir en 

nuevos mercados y fortalecer su presencia internacional. Aplicada a la exportación de 

café, esta teoría explica cómo la rentabilidad y el crecimiento empresarial influyen en el 

incremento del volumen, frecuencia y continuidad de las exportaciones. Por ello, sustenta 

la dimensión rentabilidad y crecimiento y su relación significativa con la exportación de 

café en la empresa. 

El modelo de internacionalización de Uppsala, desarrollado por Johanson y Vahln, 

(1977) explican que las empresas ingresan a los mercados internacionales de manera 

gradual, incrementando progresivamente su compromiso conforme adquieren mayor 

conocimiento y experiencia. Este proceso reduce la incertidumbre y el riesgo asociado a 

la internacionalización. Este modelo permite analizar el nivel de exportación de una 

empresa a partir del volumen, frecuencia y alcance de mercados internacionales. En ese 

sentido, sustenta la hipótesis específica que señala que el nivel de exportación de café 

en la empresa es bajo, así como la relación entre las dimensiones de la gestión comercial 

y el desempeño exportador. 
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Cui y Li (2024) argumentan que la teoría de las barreras al comercio internacional 

analiza los obstáculos que limitan el intercambio comercial entre países, tales como 

aranceles, barreras no arancelarias, requisitos legales, normas técnicas y certificaciones. 

De acuerdo con la literatura económica moderna, estas barreras influyen directamente 

en la capacidad exportadora de las empresas y en su acceso a los mercados 

internacionales. En el sector cafetalero, el cumplimiento de certificaciones y estándares 

internacionales es un requisito indispensable para exportar. Por ello, esta teoría sustenta 

la dimensión barrera de exportación y certificaciones, explicando su impacto en el 

desempeño exportador de la empresa. 

Pulgarín y Mora (2022) definen exportaciones como las operaciones comerciales 

internacionales mediante las cuales los productos de origen nacional son 

comercializados en mercados externos, generalmente como resultado de excedentes de 

producción interna. Un aspecto relevante de este proceso es que, a través de las 

exportaciones, muchos países han logrado fortalecer y equilibrar su balanza comercial, 

generando diversos beneficios que contribuyen al crecimiento y estabilidad de sus 

economías. 

También Gonzáles et al. (2024) lo mencionan como una operación de donación, 

venta o trueque de bienes entre residentes de distintos países, lo que genera una 

transferencia de propiedad entre agentes ubicados en diferentes territorios. Este 

planteamiento involucra diversos factores, entre los que destacan las diferencias 

tecnológicas, la dotación de factores productivos, las economías de escala y las 

variaciones en la demanda, así como las políticas arancelarias. En conjunto, estos 

elementos influyen en la producción interna de los países participantes, generando 

efectos como el incremento de los flujos comerciales, el crecimiento sostenible y el 

aumento de la productividad. 

2.2.4. Dimensiones de la exportación 

Dimensión 1: Volumen y frecuencia 

Para Cortijo y Ortiz (2014) el Volumen se describe a la capacidad de una 

compañía o un país de producir y ofrecer productos o servicios en los distintos mercados 

internacionales. Mientras que frecuencia es la cantidad de ocasiones en las que una 

actividad se realiza dentro de un período de tiempo específico Zamarripa et. al (2014).  
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Los indicadores de esta dimensión son: Cantidad exportada, frecuencia de 

envíos, continuidad, cumplimiento de pedidos y capacidad exportadora. 

Dimensión 2: Mercados internacionales 

Francion y Martin (2024) lo definen como los entornos económicos y competitivos 

ubicados fuera del país de origen de una empresa, donde se realizan transacciones de 

bienes, servicios y recursos entre agentes de diferentes países y donde las 

organizaciones toman decisiones estratégicas de ingreso, adaptación y expansión para 

competir en contextos culturales, regulatorios y económicos diversos 

Los indicadores de esta dimensión son: diversificación, nuevos mercados, 

permanencia, ferias internacionales y relaciones comerciales 

Dimensión 3: Barreras de exportación  

Nieto (2023)  entiende por barreras al comercio exterior a aquellos obstáculos 

que dificultan que las empresas que aún no se han internacionalizado puedan 

incorporarse al proceso de internacionalización. En este sentido, una barrera al 

comercio exterior es cualquier factor, ya sea de origen interno o externo, que limita la 

capacidad de las empresas para iniciar, expandir o sostener sus actividades en los 

mercados internacionales   

Los indicadores de esta dimensión son: barreras arancelarias, barreras no 

arancelarias, trámites aduaneros, costos logísticos y requisitos legales. 

Dimensión 4: Certificaciones  

La certificación se entiende como el procedimiento mediante el cual se declara de 

forma oficial que un producto, proceso o servicio cumple con los requisitos y criterios 

previamente establecidos. Asimismo, las certificaciones permiten evaluar y contrastar 

fortalezas y oportunidades de mejora, además de brindar la posibilidad de obtener un 

reconocimiento externo que fortalece la imagen y el prestigio de la organización frente a 

los clientes y otras entidades (Mediavilla, 2024) 

Attanasio et al. (2025) agregan que un proceso que verifica formalmente que una 

organización cumple con un conjunto de estándares o criterios predefinidos. señalando 

que la certificación de este tipo representa la adopción de prácticas responsables que 

son evaluadas y validadas sistemáticamente por terceros como parte de un marco 

reconocido internacionalmente. 
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Los indicadores de esta dimensión son: Certificación orgánica, comercio justo, 

certificaciones de calidad, estándares internacionales e impacto en exportaciones. 

2.3. Definición de términos básicos 

Café: El café se define como la bebida obtenida a partir de los frutos y semillas 

de la planta del cafeto. Se caracteriza por su efecto estimulante, debido a la presencia 

de cafeína en su composición. Asimismo, el grano de café presenta una estructura 

química altamente compleja, en la cual se han identificado más de 300 compuestos. Esta 

complejidad explica que, en gran medida, aún no se conozcan con precisión los 

fundamentos químicos que determinan el sabor y el aroma característicos del café 

(Monteza & Tafur, 2020). 

Empresa: Montone et al. (2023). Definen a empresa como organizaciones que 

emplean estrategias para producir, mejores rendimientos en los mercados, a la vez que 

crean vínculos captando clientes potenciales, obteniendo proyectos más rentables 

generando una mejor fluidez y rentabilidad posteriores.
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III. HIPÓTESIS 

3.1. Hipótesis 

Hipótesis General  

La gestión comercial se asocia de manera significativa con la exportación de café 

en la empresa Valley Coffee Trading S.A.C., 2021-2025, Bagua Grande. 

Hipótesis específicas 

HE1. El nivel de gestión comercial en la empresa Valley Coffee Trading S.A.C., 

2021-2025, es alto. 

HE2. El nivel de exportación de café en la empresa Valley Coffee Trading S.A.C., 

2021-2025, es medio. 

HE3. La planeación comercial, innovación tecnológica, rentabilidad y crecimiento, 

y capacitación y desempeño del personal se relaciona de manera significativa con la 

exportación de café en la empresa Valley Coffee Trading S.A.C., 2021-2025, Bagua 

Grande. 

3.2. Variables  

3.2.1. Variable 1: Gestión comercial 

Definición conceptual 

López y Portocarrero (2022) enfatizan que la gestión comercial comprende el 

conjunto de estrategias que una empresa desarrolla para ampliar su actividad comercial, 

fortalecer sus relaciones con el entorno, impulsar la innovación tecnológica y mejorar su 

nivel de competitividad. Su función principal consiste en facilitar la apertura de la 

organización hacia el mercado externo, asumiendo un rol activo a través del incremento 

de las ventas, la satisfacción del cliente, la capacitación del recurso humano y la 

optimización de los procesos administrativos. Asimismo, la gestión comercial tiene como 

finalidad alcanzar una mayor rentabilidad y promover el crecimiento de la organización. 

En este sentido, no se limita únicamente al análisis del mercado, sino que abarca la 

introducción efectiva de productos y servicios orientados a atender las necesidades del 

consumidor final. 

Definición operacional 

La gestión comercial se medirá a través de un cuestionario estructurado aplicado 

al personal de la empresa, considerando las dimensiones: planeación comercial, 
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innovación tecnológica, rentabilidad y crecimiento, y capacitación y desempeño del 

personal. La medición se realizará mediante una escala tipo Likert con alternativas de 

respuesta ordinales, cuyos resultados permitirán clasificar el nivel de gestión comercial 

en deficiente, regular o eficiente, de acuerdo con los puntajes obtenido. 

3.2.2. Variable 2: Exportación de café 

Definición conceptual 

Pulgarín y Mora (2022) plantean que las exportaciones constituyen operaciones 

comerciales internacionales mediante las cuales los bienes de producción nacional, 

especialmente aquellos que superan la demanda interna, son colocados en mercados 

externos. Un aspecto relevante de este proceso es que, a través de las exportaciones, 

numerosos países han logrado fortalecer y equilibrar su balanza comercial, lo que 

contribuye a la generación de diversos beneficios para el desarrollo y la estabilidad de 

sus economías. 

Definición operacional 

La exportación de café se evaluará mediante un cuestionario estructurado, 

aplicado al personal vinculado al área comercial y de exportaciones, considerando las 

domensiones: volumen y frecuencia, mercados internacionales, barreras de exportación 

y certificaciones. La medición se realizará utilizando una escala tipo Likert, permitiendo 

clasificar el nivel de exportación en bajo, medio o alto, según los puntajes obtenidos en 

el instrumento. 

3.3. Operacionalización de variables 

V1: Gestión comercial:  está conformada por 4 dimensiones; la primera es 

planeación comercial, con sus indicadores: objetivos comerciales, análisis de mercado, 

planificación de ventas, estrategias de precios y programación comercial. La segunda 

innovación tecnológica, con sus indicadores: sistemas informáticos, tecnologías CRM, 

automatización, plataformas digitales y actualización tecnológica. La tercera rentabilidad 

y crecimiento, con sus indicadores: ingresos por exportación, margen de rentabilidad, 

crecimiento de ventas, sostenibilidad financiera e inversión comercial. Finalmente 

tenemos capacitación y desempeño del personal y sus indicadores son: capacitación en 

comercio exterior, conocimiento internacional, desempeño laboral, productividad y 

compromiso laboral. 



 

29 
 

V2: Exportación de café: Cuenta con cuatro dimensiones y son las siguientes:  volumen 

y frecuencia con sus indicadores: cantidad exportada, frecuencia de envíos, continuidad, 

cumplimiento de pedidos y capacidad exportadora. La segunda mercados 

internacionales con sus respectivos indicadores: diversificación, nuevos mercados, 

permanencia, ferias internacionales y relaciones comerciales. La tercera, barrera de 

exportación con los siguientes indicadores: barreras arancelarias, barreras no 

arancelarias, trámites aduaneros, costos logísticos y requisitos legales y por último 

tenemos a las certificaciones conformada por los indicadores: certificación orgánica, 

comercio justo, certificaciones de calidad, estándares internacionales e impacto en 

exportaciones.  
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IV. METDOLOGÍA 

4.1. Enfoque de la investigación 

Se consideró un enfoque cuantitativo dado que; de tal manera se fundamenta en 

la recolección y el análisis de datos de carácter numérico con el propósito de responder 

a las preguntas de investigación y contrastar hipótesis, a través de la medición y el 

tratamiento cuantitativo de la información, como lo señalan (Vizcaíno et al., 2023).  

4.2. Tipo de investigación 

Fue aplicada, ya que se orienta a la solución de problemas prácticos, teniendo 

como finalidad aplicar los conocimientos obtenidos a partir de la investigación para 

atender diversas problemáticas. Asimismo, utiliza conocimientos, métodos y técnicas que 

permiten optimizar la producción de bienes o resolver situaciones conflictivas de manera 

eficiente (Villanueva , 2022). 

4.3. Diseño de investigación 

El diseño fue no experimental  dado que la investigación se limita a la observación 

de hechos ya existentes, los cuales no son provocados intencionalmente por el 

investigador y no se manipularon las variables de manera intencional como lo explican 

(Romero et al., 2021). 

4.4. Método 

Fue descriptivo ya que se orientó a describir de manera detallada un fenómeno o 

situación, permitiendo elaborar una representación precisa de eventos, personas o 

contextos, a partir del análisis minucioso de sus características, propiedades y 

particularidades; además, fue correlacional, ya que se buscó identificar la existencia de 

una relación estadística entre dos o más variables de estudio como lo establecen 

(Vizcaíno et al., 2023). 

4.5. Población y muestra 

4.5.1. Población 

Estuvo conformada por 50 personas entre trabajadores y socios de la empresa, 

además reportes de exportación del 2021 al 2025   

4.5.2. Muestra 

4.5.2.1. Muestra censal 

La muestra censal es aquella en la que se incluye el total de elementos que 



 

31 
 

conforman la población objeto de estudio, por lo que la población y la muestra coinciden, 

sin realizar ningún tipo de selección parcial de unidades de análisis. Este tipo de 

muestreo se utiliza cuando la población es finita, accesible y manejable, permitiendo una 

recolección exhaustiva de los datos (Ávila & Toro, 2024). 

4.6. Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

4.6.1. Técnicas 

Las técnicas utilizadas fueron la encuesta y el análisis documental; con respecto 

a la encuesta dado que fue una herramienta versátil y accesible que permitió recopilar 

información de un amplio número de personas que facilitó al investigador analizar los 

comportamientos y características de una población objetivo; en cambio, el análisis 

documental permitió revisar y evaluar de manera sistemática la parte estadística de las 

exportaciones de la empresa en estudio, como lo indican (Medina et al., 2023).  

4.6.2. Instrumentos 

Se utilizaron dos instrumentos el cuestionario y la guía de análisis documental; 

con respecto al cuestionario estuvo conformado por 40 preguntas, divididas en 20 para 

cada variable; además se utilizó la guía de análisis documental para la variable 

exportación de café de los periodos 2021-2025. 

4.7. Validez y confiabilidad de instrumentos 

La validez de los instrumentos de recolección de datos se determinó mediante el 

juicio de expertos, con la finalidad de evaluar la pertinencia, claridad, coherencia y 

relevancia de los ítems formulados en el cuestionario aplicado a los trabajadores y socios 

de la empresa. Para ello, el instrumento fue sometido a evaluación por especialistas con 

experiencia en investigación científica, metodología y gestión empresarial, quienes 

revisaron cada uno de los ítems correspondientes a las variables gestión comercial, 

exportación de café y variables de control. Posteriormente, se realizaron las correcciones 

y observaciones sugeridas por los expertos, permitiendo mejorar la estructura y 

comprensión del cuestionario antes de su aplicación definitiva. 

La confiabilidad del instrumento se determinó mediante el coeficiente Alfa de 

Cronbach, el cual permitió medir el nivel de consistencia interna de los ítems incluidos 

en el cuestionario. Para el procesamiento estadístico se utilizó el programa Statistical 

Package for the Social Sciences (SPSS), obteniéndose un coeficiente Alfa de Cronbach 
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superior a 0,70, valor que evidencia una adecuada confiabilidad del instrumento de 

investigación. Esto indica que los ítems presentan coherencia y estabilidad en sus 

respuestas, permitiendo obtener información confiable para el análisis de las variables 

estudiadas. 

4.8. Contrastación de la hipótesis  

Con el fin de elegir adecuadamente la prueba estadística de correlación, se evaluó 

el supuesto de normalidad mediante la prueba de Shapiro-Wilk, recomendada para 

muestras menores o iguales a 50 casos. La regla de decisión establece que, si el valor 

de p resulta superior a 0,05, los datos siguen una distribución normal; en caso contrario, 

se concluye que la distribución no es normal. 

Regla de decisión: Si p-valor es menor a 0,05, se acepta la hipótesis alterna.  

Si p-valor es mayor a 0,05, se acepta la hipótesis nula.  

Tabla 1. Prueba de normalidad de Shapiro-Wilk para las variables del estudio 

Variable / Dimensión W p Distribución 

Gestión comercial (total) 0,863 0,002 No normal 

D1: Planeación comercial 0,968 0,193 Normal 

D2: Innovación tecnológica 0,967 0,180 Normal 

D3: Rentabilidad y crecimiento 0,947 0,027 No normal 

D4: Capacitación y desempeño 0,974 0,335 Normal 

Exportación de café (total) 0,812 0,004 No normal 

E1: Volumen y frecuencia 0,949 0,031 No normal 

E2: Mercados internacionales 0,965 0,149 Normal 

E3: Barreras de exportación 0,969 0,209 Normal 

E4: Certificaciones 0,945 0,021 No normal 

Nota: Datos obtenidos del SPSS en base a la encuesta aplicada. 

Los resultados de la tabla 1 muestran que cuatro variables no cumplen con el 

supuesto de normalidad: la dimensión rentabilidad y crecimiento (W = 0,947; p = 0,027), 

la dimensión volumen y frecuencia (W = 0,949; p = 0,031) y la dimensión certificaciones 

(W = 0,945; p = 0,021), la gestión comercial (W = 0,863; p = 0,002) y exportación de café 

(W = 0,812; p = 0,004) ya que sus valores de p resultaron inferiores a 0,05. En 

consecuencia, se utilizó el coeficiente de correlación de Spearman para la contratación 

de hipótesis, decisión que coincide con lo previsto en la metodología del estudio. 
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V. RESULTADOS  

5.1. Presentación y análisis de los resultados 

5.1.1 Resultados descriptivos 

5.1.2 Nivel de gestión comercial 

Primer objetivo específico 

Los datos plasmados en la figura 1 revelan que la mayor parte del personal 

encuestado percibe un nivel alto de gestión comercial en la empresa. De los 50 

participantes, 43 (86,0%) coincidieron en ubicar sus respuestas en el rango alto, mientras 

que los 7 restantes (14,0%) se situaron en el nivel medio. Cabe destacar que ningún 

encuestado consideró que la gestión comercial alcanzara un nivel bajo. Estos hallazgos 

sugieren que, desde la mirada del personal, las prácticas relacionadas con la planeación, 

la incorporación de tecnología, la búsqueda de rentabilidad y la formación del equipo de 

trabajo se desarrollan de manera satisfactoria al interior de la firma. 

 

Figura 1.  

Distribución porcentual del nivel de gestión comercial 
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5.1.3 Nivel de exportación de café 

El segundo objetivo específico  

La figura 2 revela que los resultados del modelo estiman que la exportación de 

café de la empresa presentaría una línea de crecimiento general durante el periodo 2021-

2025. El nivel más bajo de exportaciones se observó en 2021, con 1,785,412, y el más 

alto en 2025, con 2,098,540. A pesar de una pequeña caída en 2024 respecto al año 

anterior, el comportamiento de fondo indica un crecimiento acumulado del 17.54% para 

el periodo 2021-2025. Por lo tanto, se puede decir que el nivel de exportación de café 

era suficientemente alto, y con tendencia creciente en el periodo considerado. 

 

Figura 2.  

Distribución del nivel de exportación de café (expresado en soles). 
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5.1.2.1 Resultados inferenciales 

El tercer objetivo específico  

Tabla 2. Correlación entre las dimensiones de la gestión comercial y exportación de café 

Dimensión Exportación de café 

D1: Planeación comercial 0,338 (0,016)* 

D2: Innovación tecnológica -0,133 (0,359) 

D3: Rentabilidad y crecimiento 0,153 (0,290) 

D4: Capacitación y desempeño 0,143 (0,321) 

Nota. Cada celda muestra Rho (p). La interpretación de la magnitud sigue los criterios de Cohen. El nivel 
de significancia considerado es del 5 %. n = 50. La correlación significativa aparece en negrita y marcada 
con asterisco. 
 

La Tabla 2 evidencia que, de las doce correlaciones evaluadas, únicamente la 

dimensión planeación comercial presenta una relación estadísticamente significativa, y 

solo con la exportación de café (Rho = 0,338; p = 0,016), con magnitud moderada 

positiva; revelando que cuando los trabajadores perciben mejores prácticas de 

planeación (objetivos comerciales claros, análisis del mercado, planificación de ventas, 

estrategias de precios y programación de actividades), también tienden a percibir un 

mejor desempeño exportador. 

Las otras tres dimensiones no alcanzaron significancia estadística con la variable 

exportación de café. La innovación tecnológica mostró correlaciones negativas hacia la 

exportación de café (Rho = -0,133; p = 0,359). La rentabilidad y crecimiento presentó 

correlaciones débiles positivas con la variable exportación de café (Rho = 0,153; p = 

0,290). La dimensión capacitación y desempeño del personal mostró correlaciones 

débiles o insignificantes con la variable exportación de café (Rho = 0,143; p = 0,321). En 

consecuencia, la hipótesis específica ampliada se confirma de manera parcial, dado que 

solo una de las cuatro relaciones evaluadas resultó estadísticamente significativa.
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Objetivo general  

Tabla 3.  

Correlación entre la gestión comercial y la exportación de café 

Variables  Exportación de café 

Rho p 

Gestión comercial 0,638 0,002 

Nota. Coeficiente de correlación de Spearman. Nivel de significancia del 5 %. n = 50. 

Los resultados de la Tabla 3 evidencian que la gestión comercial mostró una 

asociación positiva considerable y estadísticamente significativa (Rho = 0,638; p = 

0,002), demostrando que a mejor gestión comercial aumentan las exportaciones de café. 

5.2. Discusión de resultados 

Respecto al objetivo general, se determinó que entre ambas variables existe una 

asociación positiva considerable y altamente significativa, demostrando que mientras se 

cumplan con los objetivos comerciales, se realice un análisis de mercado pertinente y se 

cumpla con la planificación de ventas y toda la programación comercial entonces las 

exportaciones de café aumentan. En este sentido los datos se amparan en el estudio de  

López y Portocarrero (2022), en su primera investigación, calcularon una 

correlación directa muy alta (Rho = 0.81) para la variable de gestión comercial respecto 

a las exportaciones de café orgánico en Rodríguez de Mendoza; Inca y Rodrígues (2024) 

hicieron lo mismo con una correlación moderada (Rho = 0.56) para las cooperativas 

cafeteras destinadas al mercado alemán; Zárate y Huarcaya (2025) estudiaron empresas 

exportadoras de pisco presentando una asociación fuerte de r = 0.78; Esteban y Ramos, 

mediante la correlación de Spearman, también trabajaron con el concepto más amplio 

de competitividad empresarial, logrando una relación alta para empresas de café en 

Junín (Rho: 0.72). 

La información se deriva de las percepciones del personal sobre las prácticas 

internas, mientras que las exportaciones de café son un fenómeno condicionado no solo 

por estos factores ex ante, sino también por elementos externos más allá de la empresa, 

por ejemplo, el comportamiento internacional en el mercado, así como las barreras 

arancelarias y no arancelarias ya identificadas en algunas investigaciones recientes (Cui 

y Li 2024), o las fluctuaciones de precios observadas por Da Cruz et al.; (2024) 



 

37 

 

Por último, al leer los resultados en consonancia con la teoría de las barreras al 

comercio internacional (Cui y Li 2024) y Heriqbaldi et al. Los autores (2025) señalan que 

el papel de la gestión comercial en el desempeño exportador es, por lo general, indirecto, 

porque se canaliza a través de algunos programas de promoción, el conocimiento de 

exportación y la competitividad. A través de la investigación exploratoria sobre las 

opciones de producto/servicio a partir de vacíos en los satisfactores, es razonable 

suponer que, en una empresa en la que los programas de promoción no son una práctica 

habitual o están débilmente establecidos, la gestión comercial se manifiesta 

predominantemente como planificación, capitalizando en todas las demás dimensiones 

que requieren trabajo previo para lograr resultados de exportación. Esta es una 

investigación valiosa que, sin cerrar el debate, respalda un caso particular, pero abre vías 

para modelos más amplios que incorporen variables externas y mediadoras en el análisis 

del desempeño exportador del café. 

El primer objetivo específico estuvo dirigido a determinar el grado de gestión 

comercial que considera a los trabajadores y socios de Los resultados indican que el 

86.0% del personal categorizó esta variable como alta, mientras que el resto (14.0%) la 

calificó como media; no se registraron respuestas en el rango bajo para esta variable. 

Esto constituye, obviamente, un perfil marcadamente positivo que contrasta con la 

hipótesis específica que esperaba un nivel inadecuado y que requiere leer los datos con 

cautela, ya que los empleados pueden verse afectados tanto por el efecto de cercanía 

como por el de familiaridad, influyendo en su percepción. 

Los resultados identificados en general coinciden con los registrados por Zárate y 

Huarcaya (2025), quienes en empresas exportadoras de pisco hacia Estados Unidos 

indicaron que el 68% de las organizaciones mostró un alto nivel de aplicación del modelo 

de gestión comercial. La cercanía de ambos resultados indica que, en empresas 

peruanas vinculadas a productos de exportación, las prácticas de planificación, el uso de 

tecnologías, la búsqueda de la rentabilidad y el personal totalmente capacitado tienden 

a considerarse bien establecidos desde un punto de vista interno. 

No obstante, el nivel muy alto observado en Valley Coffee Trading (86.0%) es más 

de tres veces la calificación alta descrita por Inca y Rodrígues (2024) para la gestión 

comercial en la Cooperativa, donde solo el 26.7% de los productores reportó un nivel alto 
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y el 63.3% lo calificó como medio. La diferencia probablemente se explica por el tipo de 

actor: En las cooperativas, los productores miembros generalmente están en la base de 

la cadena, por lo que naturalmente tienen una percepción más negativa sobre el vínculo 

comercial y la situación a priori. Los trabajadores y socios en una empresa exportadora 

privada podrían juzgar mejor su propia experiencia que otros que los involucran, ya que 

ellos mismos los buscan directamente, añadieron los autores. 

Desde la perspectiva teórica, la lógica de estos resultados puede explicarse por la 

teoría de la ventaja competitiva de Barney (1991), que vincula la buena gestión de los 

recursos internos con el desempeño organizacional. Los altos niveles de gestión 

comercial reportados implican que la empresa estaría recurriendo al menos con respecto 

a la práctica percibida a la planificación, el capital humano y los recursos tecnológicos. 

También está en línea con la teoría de planificación estratégica de Drucker (1954) y con 

Järvenpää e Ylitalo (2017), que enfatiza más el objetivo comercial y la 

actividad/organización de ventas. Pero, por supuesto, la buena voluntad no se traduce 

automáticamente en entregas de exportación tangibles en el momento; este punto se 

aborda más adelante. 

Pasando al segundo objetivo específico, los datos indicaron que hay 68.0% de 

personal con percepción de nivel medio y 32.0% con nivel alto hacia la actividad de 

exportación de café, sin ningún caso en el rango bajo. Estos datos no respaldan la 

hipótesis específica un nivel bajo esperado de exportaciones, pero sí demuestran un 

desempeño intermedio, que podría satisfacerse con un mejor desempeño exportador 

hasta la banda superior. 

Esta distribución se asemeja al reportado por Inca & Rodríguez (2024), donde 

hallaron que el 58,3% de su muestra calificó el desempeño exportador como medio y el 

31,7% como alto, porcentajes que son casi paralelos a los de la firma. Los resultados, 

obtenidos a partir de dos contextos peruanos de producción de café (selva central y 

Bagua Grande), confirman la hipótesis de que el sector se ubica en un punto medio del 

desempeño exportador, condicionado principalmente por factores estructurales como el 

volumen disponible, la diversificación de mercados y el acceso a certificaciones. 

Por otro lado, los resultados del estudio difieren de los reportados por Zárate y 

Huarcaya (2021) para el pisco, en el que el 72% de las empresas mostró un nivel medio-
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alto de desempeño exportador. Esta diferencia podría explicarse por el hecho de que, si 

bien el pisco es un producto establecido con una denominación de origen con valor 

agregado, continúa moviéndose dentro de bandas de mayor sofisticación comercial; por 

el contrario, el café peruano aún lucha por escalar el valor más allá de los granos verdes. 

Sánchez et al., (2022) ofrece una idea de qué tan débilmente vinculados están los 

productores y los exportadores en Amazonas, donde predominan las ventas a granel. 

La distribución de las respuestas a lo largo de los niveles intermedios está, por 

tanto, también en consonancia con la lectura de Da Cruz et al. sobre exportadores 

vietnamitas (2024), donde ocurre lo mismo: tanto las barreras logísticas como cierta 

dificultad para actualizar el producto a mercados de gama alta impiden que se alcancen 

plenamente los niveles de alto desempeño. Por ejemplo, en el caso de la empresa, esto 

significa que las limitaciones operativas señaladas por el enunciado del problema 

distribución insuficiente de almacenes, cuellos de botella en el área de recolección y falta 

de un sistema de codificación eficiente son precisamente lo que se encuentra en un 

escenario en el que el desempeño exportador es aceptable, pero no se consolida 

(totalmente) en niveles máximos. 

La definición de un nivel medio de exportación puede entenderse utilizando el 

modelo de internacionalización de Uppsala (Johanson y Vahln, 1977), como una etapa 

intermedia del proceso de inserción internacional en la que la empresa tiene cierta 

experiencia realizando actividades de exportación, pero aún está lejos de un compromiso 

pleno respecto a la diversificación de mercados o a todas las certificaciones requeridas 

por el comercio mundial del café. 

Respecto al tercer objetivo específico estuvo dirigido a establecer la relación entre 

la exportación de café y las cuatro dimensiones de la gestión comercial. Los resultados 

fueron heterogéneos, revelando que solo la planificación comercial (Rho = 0.338; p = 

0.016) alcanzó significación estadística con una magnitud moderada y signo positivo, 

mientras que ninguno de los cuatro antecedentes (Innovación tecnológica (Rho = -0.133; 

p = 0.359); Rentabilidad y crecimiento (Rho = 0.153; p = 0.290); Capacitación del 

personal y desempeño (Rho = 0.143; p = 0.321)) concluyó mostrando asociaciones 

significativas hacia las exportaciones de café. Esto conduce a una confirmación parcial 

de la hipótesis específica. 
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El resultante que corresponde a la planificación comercial se ajusta a lo reportado 

por López y Portocarrero (2022), quienes hallaron en su estudio sobre cooperativas 

cafeteras en la zona de Rodríguez de Mendoza que la dimensión de planificación 

comercial estratégica tuvo una correlación de 0.77 con las exportaciones; sin embargo, 

aquí el cambio entre estas dos variables fue mucho mayor que el observado en Valley 

Coffee Trading. La concordancia en el signo y la magnitud sustenta el argumento 

planteado en Melgarejo y Pérez (2022) y Salas et al. Como indican Garcia y Martin 

(2021), brindamos evidencia de que las metas comerciales, el análisis de mercado y una 

planificación adecuada y escalonada de las acciones de ventas son, efectivamente, la 

vía más directa para conectar la organización interna y los Resultados de Exportación. 

La diferencia en magnitud puede explicarse por la unidad de análisis (una frente a varias 

cooperativas) y por las particularidades operativas de cada contexto. 

El resultado más sorprendente del análisis ampliado corresponde a la dimensión 

innovación tecnológica, que mostró correlaciones negativas hacia dos de los tres 

outcomes evaluados: calidad del café (Rho = -0,025; p = 0,862) y exportación de café 

(Rho = -0,133; p = 0,359), y una correlación prácticamente nula con los costos logísticos 

de exportación (Rho = 0,059; p = 0,684). Aunque ninguna de estas correlaciones alcanzó 

significancia estadística, el patrón consistente de signos negativos o nulos en los tres 

outcomes contradice el argumento de Dalla y Alves (2017), según el cual la adopción de 

tecnología debería potenciar la competitividad exportadora y, por extensión, los atributos 

del producto. Una interpretación plausible es que las inversiones en tecnología en estén 

orientadas principalmente a la administración interna y no se traduzcan en mejoras 

tangibles sobre el producto exportado, ni en la eficiencia de la cadena logística, ni en el 

volumen y diversificación de mercados. Como sugieren Heriqbaldi et al. (2025), la 

tecnología por sí sola es insuficiente; requiere acompañamiento de capacidades de 

marketing internacional y de apoyo institucional para que su efecto se manifieste en el 

desempeño exportador. El hallazgo refuerza la necesidad de evaluar la implementación 

efectiva de las herramientas tecnológicas, distinguiendo entre disponibilidad y uso 

orientado a la internacionalización. 

La débil y no significativa correlación entre la rentabilidad, el crecimiento y la 

productividad contrasta de manera marcada con la teoría del crecimiento empresarial de 
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Buckley y Casson (2007), que sostiene que mayores niveles de rentabilidad, a su vez, 

harían más probable que las empresas persigan una mayor internacionalización. Los 

datos transversales basados en las percepciones de los empleados en un único 

momento en el tiempo, al parecer, no abarcan plenamente la relación dinámica entre la 

rentabilidad y la exportación. También conviene recordar el arduo trabajo de Mera et al. 

(2022), quienes argumentan que, para impulsar el crecimiento empresarial mediante la 

innovación tecnológica, es necesaria la explotación conjunta de los recursos 

económicos, financieros, humanos y tecnológicos; un elemento que podría estar 

reduciendo el efecto aislado de esta dimensión. 
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VI. Conclusiones  

Se concluye con respecto al objetivo general que ambas variables como la gestión 

comercial y exportación se café mantienen una asociación significativa y positiva 

considerable, revelando que sí se aplican las estrategias adecuadas, se realiza una 

planificación anticipada, se mejora la innovación tecnológica y se logra la competitividad 

dentro de la organización entonces las exportaciones de café se verían beneficiadas. 

Se concluye con respecto al primer objetivo específico que la gestión comercial, 

desde la perspectiva de la empresa, es un valor como práctica intrínseca en sus 

dimensiones de planificación, incorporación tecnológica, rentabilidad y capacitación lo 

que permite alcanzar las metas trazadas. 

Se concluye con respecto al segundo objetivo específico que la exportación de 

café es bajo e intermedio con potencial de mejora, pero para ello se necesita tener mayor 

presencia en mercados internacionales. 

Con respecto al tercer objetivo específico se concluye que, de las cuatro 

correlaciones evaluadas, únicamente la dimensión planeación comercial se correlacionó 

significativamente con la exportación de café, revelando que, en el contexto particular de 

la firma, la planificación comercial constituye la práctica más claramente asociada al 

desempeño exportador, mientras que las restantes dimensiones requieren acompañarse 

de factores complementarios para que su efecto se manifieste.
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VII. Recomendaciones  

Se sugiere al gerente general de la empresa reforzar la gestión comercial de forma 

integral, por el hecho de que tiene una buena asociación importante y estadísticamente 

significativa con la exportación de café, siendo necesario implementar mecanismos de 

seguimiento continuo de los objetivos comerciales, de explorar el comportamiento de los 

mercados internacionales y evaluar con continuidad las políticas orientadas a aumentar 

la presencia de la empresa en destinos exteriores. 

Se recomienda al gerente general fortalecer las prácticas de gestión comercial 

que actualmente son bien valoradas por los trabajadores y socios de la empresa, en 

particular aquellas relativas a planificación, organización de la actividad comercial y 

cumplimiento de objetivos, siendo necesario aplicar indicadores de desempeño que 

posibiliten evaluar periódicamente los resultados alcanzados y detectar a tiempo posibles 

áreas de mejora.  

Se recomienda al gerente general formular estrategias para mantener y aumentar 

tal crecimiento de la exportación del café a través del ingreso a nuevos mercados 

internacionales, la diversificación de clientes y destinos comerciales y el fortalecimiento 

de los lazos con compradores actuales. 

Se sugiere al gerente general formular acciones que permitan consolidar y ampliar 

este crecimiento, dirigidas a la búsqueda de nuevos mercados internacionales, la 

diversificación de clientes y destinos comerciales y la profundización de las relaciones 

con compradores actuales; además, debe dar seguimiento continuo de los volúmenes y 

valores exportados para anticipar cambios de los mercados internacionales y en la 

economía mundial.  
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ANEXOS 

ANEXO 1. Matriz de operacionalización 

Matriz de operacionalización de la variable 01: Gestión comercial. 

  

 

Definición conceptual Definición operacional Dimensiones indicadores Ítems Escala Niveles o 
rangos 

López y Portocarrero, 

(2022) argumentan que la 

gestión comercial son las 

estrategias que emplea 

una empresa para que 

amplíe su 

comercialización, además 

de sus relaciones, mejor 

innovación tecnológica y 

competitividad; La gestión 

comercial tiene como 

función, la apertura de una 

organización de cualquier 

tipo, con el mundo exterior, 

asumiendo tareas 

participativas de la 

empresa en el mercado 

La gestión comercial se 

medirá a través de un 

cuestionario estructurado 

aplicado al personal de la 

empresa Valley Coffee 

Trading S.A.C., considerando 

las dimensiones: planeación 

comercial, innovación 

tecnológica, rentabilidad y 

crecimiento, y capacitación y 

desempeño del personal. La 

medición se realizará 

mediante una escala tipo 

Likert con alternativas de 

respuesta ordinales, cuyos 

resultados permitirán 

clasificar el nivel de gestión 

comercial en deficiente, 

regular o eficiente, de 

acuerdo con los puntajes 

obtenido. 

 

D1:  Planeación 
comercial  

Objetivos comerciales, análisis de 

mercado, planificación de ventas, 

estrategias de precios y 

programación comercial. 

 

 
1,2,3,4 y 5 
 

 
Ordinal o 
nominal 
 
(5): 
Siempre 
 
(4): Casi 
siempre 
 
(3): A veces 
 
(2): Casi 
nunca 
 
(1): Nunca 

 
 

 
 
Alto (74 – 
100) 
 
Medio (47 – 
73) 
 
Bajo (20 – 
46) 
 
 

D2: Innovación 
tecnológica 
 

Sistemas informáticos, 

tecnologías CRM, 

automatización, plataformas 

digitales y actualización 

tecnológica  

 
6,7,8,9 y 
10. 
 

D3: Rentabilidad y 
crecimiento 

Ingresos por exportación, margen 

de rentabilidad, crecimiento de 

ventas, sostenibilidad financiera e 

inversión comercial. 

 

 
11,12,13,
14 y 15 

D4: Capacitación y 
desempeño del 
personal 
 

Capacitación en comercio 

exterior, conocimiento 

internacional, desempeño laboral, 

productividad y compromiso 

laboral. 

 

 
16, 17, 18, 
19 y 20 
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Matriz de operacionalización de la variable 02: Exportación de café  
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ANEXO 2. Matriz de consistencia 

TÍTULO: Gestión comercial y exportación de café en la empresa Valley Coffee Trading S.A.C.,2021-2025  
AUTOR: Beken Jamil Perez Acu 

PROBLEMA OBJETIVOS HIPÓTESIS VARIABLES E INDICADORES 

General: 
¿Cuál es la relación de 
la gestión comercial en 
la exportación de café 
en la empresa Valley 
Coffee Trading? 

 
Específicos 
 
1) ¿Cuál es el nivel de 
gestión comercial en la 
empresa Valley Coffee 
Trading? 
 
2) ¿Cuál es el nivel de 
exportación de café en 
la empresa Valley 
Coffee Trading? 
 
3) ¿Cuál es la relación 
de las dimensiones 
innovación tecnológica, 
rentabilidad y 
crecimiento, planeación 
comercial y capacitación 
y desempeño del 
personal en la 
exportación de café en 
la empresa Valley 
Coffee Trading? 
 

General: 
Determinar la relación de 
la gestión comercial en la 
exportación de café en la 
empresa Valley Coffee 
Trading 
 
Específicos 
 
1) Identificar el nivel de 
gestión comercial en la 
empresa Valley Coffee 
Trading 
 
2) Describir el nivel de 
exportación de café en la 
empresa Valley Coffee 
Trading 
 
3) Establecer la relación 
de las dimensiones 
innovación tecnológica, 
rentabilidad y 
crecimiento, planeación 
comercial y capacitación 
y desempeño del 
personal en la 
exportación de café en la 
empresa Valley Coffee 
Trading 

 

 

General: 
Existe relación 
significativa de la gestión 
comercial en la 
exportación de café en la 
empresa Valley Coffee 
Trading 
 
Específicas 
 
1) El nivel de gestión 
comercial en la empresa 
Valley Coffee Trading; es 
deficiente 
 
2) El nivel de exportación 
de café en la empresa 
Valley Coffee Trading; es 
bajo 
 
3) Existe relación 
significativa de las 
dimensiones innovación 
tecnológica, rentabilidad y 
crecimiento, planeación 
comercial y capacitación y 
desempeño del personal 
en la exportación de café 
en la empresa Valley 
Coffee Trading 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Variable 1: Gestión Comercial 

Dimensiones Indicadores Ítems Niveles/rangos 

 
D1: Planeación comercial 
 

 
 

D2: Innovación tecnológica 
 

 
 

D3: Rentabilidad y crecimiento 
 
 
 
D.4. Capacitación y desempeño 
del personal 
 
 

 

 
Objetivos comerciales, análisis de mercado, 
planificación de ventas, estrategias de precios y 
programación comercial. 
 
 Sistemas informáticos, tecnologías CRM, 
automatización, plataformas digitales y actualización 
tecnológica. 
 
Ingresos por exportación, margen de rentabilidad, 
crecimiento de ventas, sostenibilidad financiera e 
inversión comercial. 
 
Capacitación en comercio exterior, conocimiento 
internacional, desempeño laboral, productividad y 
compromiso laboral. 

 
1,2,3,4 y 5.  
 
 
 
6,7,8, 9 y 10. 
 
 
11,12,13,14 y 
15 
 
 
16,17,18, 19 y 
20 
 
 

 
Alto (74 – 100) 
 
Medio (47 – 73) 
 
Bajo (20 – 46) 

Variable 2: Exportación de Café  

 
D1: Volumen y frecuencia 

 
 
 

D2: Mercados internacionales 
 

 
 

D3: Barreras de exportación  
 
 
D4: Certificaciones 

 
 Cantidad exportada, frecuencia de envíos, 
continuidad, cumplimiento de pedidos y capacidad 
exportadora.  
 
Diversificación, nuevos mercados, permanencia, 
ferias internacionales y relaciones comerciales. 
 
Barreras arancelarias, barreras no arancelarias, 
trámites aduaneros, costos logísticos y requisitos 
legales. 
 
Certificación orgánica, comercio justo, certificaciones 
de calidad, estándares internacionales e impacto en 
exportaciones. 
 
 
 
 

 
21,22,23, 24 y 
25 
 
26,27, 28, 29 y 
30 
 
31, 32, 33, 34 y 
35 
 
36, 37, 38, 39 y 
40. 

Alto (60 – 45) 
 
Medio (29 – 44) 
 
Bajo (12 – 28) 
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Tipo y diseño de investigación Población y muestra Técnicas e instrumentos Estadística descriptiva e inferencial 

 
Tipo: 
Aplicada 
Enfoque: 
Cuantitativo 
Diseño: 
No experimental- longitudinal 
Método: 
Descriptivo- Correlacional 
 

 
Población: 
50 personas  
Muestra: 
 

 
Técnica: 
Encuesta 

 
Instrumentos: 
De la V1: Gestión Comercial  
De la V2: Exportación de Café 

Nro. Ítems: 40 
 

 
                     Descriptiva: 

Uso del programa SPSS para describir tablas y 
figuras. 
 

Inferencial: 
Uso del programa SPSS para contrastar las 
hipótesis. 
Prueba de Coeficiente de correlación de 
Spearman: 
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ANEXO 3. Instrumentos de evaluación 

“Cuestionario Gestión comercial en la empresa Valley Coffee Trading S.A.C., 2021-2025” 
 

 Escala  

Dimensión: Planeación comercial 
Siempr

e (5) 

Casi 
siempre 

(4)  

A 
veces 

(3)  

Casi 
nunca 

(2)  

Nunc
a (1)  

1 
¿La empresa establece objetivos 
comerciales claros para la exportación de 
café? 

          

2 
¿Se realiza un análisis constante del 
mercado internacional?           

3 
¿Existe una planificación adecuada de las 
ventas de exportación?           

4 
¿La empresa aplica estrategias de precios 
competitivas en el mercado internacional?           

5 
¿Se programan actividades comerciales 
orientadas a la exportación?           

Dimensión: Innovación tecnológica 

6 
¿La empresa utiliza sistemas informáticos 
para la gestión comercial?           

7 
¿Se emplean herramientas tecnológicas 
para gestionar clientes internacionales?           

8 
¿Los procesos comerciales están 
automatizados?           

9 
¿Se utilizan plataformas digitales para la 
comercialización del café?           

1
0 

¿La empresa invierte en la actualización 
tecnológica?           

Dimensión: Rentabilidad y crecimiento 

1
1 

¿Las exportaciones de café generan 
mayores ingresos para la empresa?           

1
2 

¿El margen de rentabilidad del café 
exportado es adecuado?           

1
3 

¿Las ventas internacionales han crecido 
en los últimos años?      

1
4 

¿La empresa mantiene estabilidad 
financiera gracias a la exportación?      
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1
5 

¿Se realizan inversiones para expandir las 
operaciones comerciales?      

Dimensión: Capacitación y desempeño del personal 

1
6 

¿El personal recibe capacitación en 
comercio exterior?           

1
7 

¿El personal conoce los mercados 
internacionales de café?           

1
8 

¿El desempeño del personal comercial es 
eficiente?           

1
9 

¿El personal cumple oportunamente con 
sus funciones?           

2
0 

¿El personal está comprometido con los 
objetivos comerciales?      

“Cuestionario exportación de café en la empresa Valley Coffee Trading S.A.C., 2021-

2025” 

Dimensión: Volumen y frecuencia 

2
1 

¿La empresa exporta volúmenes 
significativos de café?           

2
2 

¿Los envíos internacionales se realizan 
con frecuencia?           

2
3 

¿Existe continuidad en las exportaciones 
de café?           

2
4 

¿La empresa cumple con los pedidos 
internacionales?      

2
5 

¿La empresa cuenta con capacidad 
exportadora suficiente?           

Dimensión: Mercados internacionales 

2
6 

¿La empresa exporta café a diversos 
mercados internacionales?           

2
7 

¿La empresa logra acceder a nuevos 
mercados internacionales?           

2
8 

¿Se mantiene presencia constante en 
mercados internacionales?           

2
9 

¿La empresa participa en ferias 
internacionales del sector cafetalero? 

          

3
0 

¿Se mantienen relaciones comerciales 
sólidas con clientes internacionales?      

Dimensión: Barreras de exportación 
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3
1 

¿Los aranceles afectan el proceso de 
exportación de café?           

3
2 

¿Existen barreras no arancelarias que 
dificultan la exportación? 

          

3
3 

¿Los trámites aduaneros afectan la 
exportación del café? 

         

3
4 

¿Los costos logísticos influyen en el 
proceso exportador?           

       

3
5 

¿Los requisitos legales internacionales 
dificultan la exportación? 

     

       

Dimensión: Certificaciones 

3
6 

¿La empresa cuenta con certificación 
orgánica?      

3
7 

¿La empresa posee certificación de 
comercio justo?      

3
8 

¿La empresa cumple con certificaciones 
de calidad internacional?      

3
9 

¿La empresa cumple con estándares 
exigidos por el mercado internacional?      

4
0 

¿Las certificaciones facilitan la 
exportación del café?      
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ANEXO 4. Formato de validación de expertos 
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ANEXO 5. Carta de autorización  
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ANEXO 6. Documentos de exportación de café 
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ANEXO 7. Reporte de turnitin 
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